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. INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como objetivo demostrar que es posible desarroliar en
Guatemala un eficiente servicio de arreglos florales a domicilio. »

A través del desarrollo de un plan de negocios con estrategias definidas se
desea cumplir con los objetivos trazados en “FlorArt, S.A.".

En este plan se realiza inicialmente un andlisis de la situacion intema actual de
la empresa, analizando su mision, aspectos legales y producto que ofrece.

En la siguiente parte se realiza un estudio del mercado nacional y las tendencias
en los proximos afnos, ademas de la situacion y tendencias del mercado mundial de
flores y servicios florales.

A continuacién se elabora un resumen ejecutivo de la empresa a manera de
sintetizar el presente plan.

Ademas se realiza un estudio mas especifico del mercado objetivo, andlisis de la
competencia directa, elaboraciéon de un plan de mercadeo para el primer afio de
implementacion del plan y se trazan las estrategias de ventas.

A continuacion se realiza un estudio de la operatoria de la empresa y cual es la
estructura organizacional mas adecuada para realizar las actividades eficientemente.

Finalmente se realiza un analisis del impacto financiero de este plan y se
plantean las conclusiones y recomendaciones finales.



Il. RESUMEN EJECUTIVO DEL NEGOCIO

A. MERCADO NACIONAL Y MUNDIAL

El mercado de flores guatemalteco esta compuesto de dos tipos de productores,
aquellos que cultivan para surtir especificamente el mercado nacional y aquellos que
exportan y por razones de calidad o excedentes colocan parte de su produccion en el
mercado interno.

En Guatemala el rubro de flores y follajes desde hace algunos ahos ha
empezado a representar una fuente considerable de divisas para el pais. En el afo
2,000 se exportaron US $ 7,818 millones en flores y follajes, destinando la mayor parte
de la produccién a los Estados Unidos de Norteamérica (US $ 5,335 miilones).

En lo que respecta al mercado interno los tipos de flores que mas se consumen
son la rosa, claveles, crisantemos, shasta y flores exoéticas.

El mercado mundial de flores y follajes esta valorado en US $ 49 mil millones
anuales. Siendo los mercados mas grandes del mundo Europa y Estados Unidos
respectivamente.

Europa es considerada, como bloque, el mas grande productor y consumidor de!
mundo. Holanda es el pais donde se concentra la mayor produccién de esta area,
ademas de ser el mercado donde se centraliza la negociacion y distribuciéon de estos
productos hacia el resto de Europa. El segundo mas grande importador es el Reino
Unido seguido por Alemania e ltalia.

Desde 1990 las importaciones provenientes de paises en desarrollo se han
incrementado llegando a representar un 16% del total importado por la Unién Europea
(UE). Algunos de estos paises son: Kenia, Colombia, Ecuador, Zimbabwe, India,
Tailandia y Sudéfrica.

Se estima que para el afio 2,003 el consumo dentro de la UE sera
aproximadamente de US $ 14,500 millones.

El mercado de flores en los Estados Unidos de Norteamérica tiene un valor de
US $ 16.000 millones anuales. Dentro de este territorio se estima que el valor de la
produccién fue de US $ 4,570 millones en el afio 2,000, produccién que no cubre la
demanda de flores en este pais.



EUA importé aproximadamente un total de US $ 265.24 millones de rosas en el
afio 2,000. De este total el 60% fue importado de Colombia, el 32% de Ecuador, 4% de
México y 2% de Guatemala.

B. LA EMPRESA

FlorArt es una floristeria ubicada en la ciudad de Guatemala, fue fundada en
partes iguales de Capital en el afio de 1,982 por dos socias. Un afio mas tarde tom6 el
control del negocio una de las socias desarrollandolo desde esa época hasta la fecha
actual.

A lo largo de su desarrollo ha enfocado sus esfuerzos a distintas areas de la
industria floral tales como decoracién de eventos de tipo personal, social y empresarial.

Ya que es un negocio familiar se ha tomado la decisién de convertirlo en una
sociedad anoénima, con el fin de otorgarle una participacién del mismo a cada uno de
los integrantes de la familia.

C. MISION DE FLORART

Para FlorArt se ha determinado que su mision es la siguiente:
“Nuestra misién es transmitir los sentimientos de nuestros clientes a través de arreglos
florales, desarrollando nuestro arte floral con materiales de alta calidad, y ofreciendo un

servicio profesional y una entrega en el menor tiempo posible”.

D. ETAPA DE DESARROLLO

FlorArt se encuentra actualmente desarrollando una estrategia de diferenciacién
con su competencia y desea enfocar sus esfuerzos a satisfacer la demanda de arreglos
florales a domicilio.

E. MERCADO OBJETIVO

FlorArt desea orientar sus productos y servicio a satisfacer la necesidad de arreglos
florales a domicilio a todo hombre o mujer de la ciudad de Guatemala del nivel socio
econdémico ABC, soltero(a), casado(a) o divorciado(a), de 20 a 60 afios de edad,



trabaja y/o estudia, gusta de las flores, le agradan los ambientes naturales y le gusta
expresar sus sentimientos, a través de regalar obsequios en fechas importantes como
cumplearios, aniversarios, dia del carifio, dia de la madre o en dias normales.

F. ESTRATEGIA DE MERCADEO Y VENTAS

Actualmente en Guatemala existen aproximadamente 130 floristerias, de las
cuales aproximadamente 29 representa una competencia directa para FlorArt. De las
floristerias que ofrecen el servicio de arreglos florales a domicilio no existe ninguna que
sea lider en el mercado, esto quiere decir que existe la oportunidad de tomar este
liderazgo.

Para FlorArt este liderazgo sera alcanzado por medio de un plan de mercado
que logre transmitir a los consumidores la diferenciacion de los productos y servicios
que presta.

El plan de mercadeo consiste en un cambio de imagen de la floristeria para lo
cual desarrollara una imagen corporativa innovadora y distinta a las de la competencia.

_ La diferenciacion consistira en elaborar armreglos de alta calidad con rosa de
exportacién, ofreciendo un servicio de excelente atencién a clientes con un servicio de
entrega a domicilio en el menor tiempo posible.

FlorArt tiene contemplado realizar su publicidad por medio de spot en radio y
publicaciones en prensa. Ademas promocionara su servicio por medio de un eficiente
plan de informacioén a sus clientes actuales y potenciales.

G. ADMINISTRACION

Actualmente FlorArt es administrada por su propietaria, ademas cuenta con un
asistente quien apoya las actividades administrativas, un encargado de produccion
quien elabora los arreglos conjuntamente con la propietaria y un encargado de reparto
y cobros.



Debido al deseo en FlorArt de ofrecer un servicio eficiente y con el fin de estar
preparado para afrontar el crecimiento en las ventas proyectadas se contrataran a un
ayudante de produccién y un encargado de cobros y entregas.

H. FINANZAS

La situacion financiera actual de la empresa es bastante sana, en estos
momentos no posee deudas a largo plazo. El 81% de los activos corresponden &
capital de la Empresa.

Para llevar a cabo este plan se necesita una inversién de Q 68,000.00 para el
primer arfio y Q 80,000.00 en el segundo afno. En el primer afio se utilizaran los fondos
para adquirir una motocicleta (Q 13,000.00), se remodelara la sala de ventas y area de
trabajo (Q. 30,000.00) y el resto se utilizara como capital de trabajo y pago de una parte
de la publicidad (Q. 25,000.00).

La proyeccién de ventas sera de Q. 665,000.00 para el primer afio y se esperz
un crecimiento anual de 10%.

La tasa de descuento que se utiliza en el presente trabajo es de 16%. Esta tasa
corresponde al costo de oportunidad del capital de la empresa si se decidiera invertir
este capital en otro proyecto de inversion.

El valor presente neto de los flujos de efectivo descontados a la tasa de
descuento resultante del analisis financiero es de Q. 173,171.34, lo que indica que es
rentable realizar este plan.’

' Ver Anexo 2 y Capitulo Xi. Andlisis Financiero



.. DESCRIPCION DE LA COMPANIA

A. NOMBRE DE LA COMPANIA

Para efectos de este trabajo y mantener la conﬁdencia|idéd de los datos
obtenidos para el mismo, se decidié omitir el nombre de la empresa y utilizar un
nombre ficticio. El nombre escogido es “FlorArt”, y a lo largo del presente trabajo se
utilizara este nombre.

Un aspecto muy importante es la diferenciacion de la calidad de los productos
que tienen las empresas, pero ademas debe existir un nombre que las diferencie y
resalte sobre las demas de su competencia. Por esto es recomendable utilizar un
nombre que represente la misién de la empresa.

Adicionalmente al nombre se recomienda disefar un logotipo en el que se
proyecte graficamente quién es la empresa y principalmente que tenga una perfecta
identificacién con sus marcas y productos. Este logotipo debe tener un disefio
innovador, que le diga algo a la persona que lo ve y que desarrolle en la mente de los
consumidores el concepto de la empresa, marcas y una diferenciacién con la
competencia.

B. MISION
Si bien el fin Ultimo de una empresa es generar riqueza para Sus

accionistas es importante recordar que para logrario es necesario realizar ciertas
actividades que busquen satisfacer una necesidad de los consumidores, ademas de
generar fuentes de trabajo.

La misién de una empresa es plasmar en palabras las actividades por medio de
las cuales sera satisfecha esa necesidad.

Segun Harold Koontz la misién o el propdsito de una empresa identifican la
funcién o tarea basica de la misma o de cualquier parte de ella.?

% Koontz, Harold, Weihrich, Heinz. Admini i6n: una perspectiva global. Décima Edicién. México: Mcgraw-Hitl, 1994. pp. 122
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Dentro de esta misién debe incluir no sélo la naturaleza del negocio sino sus
principios, la proyeccion de su cultura organizacional y como se espera que sea vista
por el mercado.?

Para FlorArt se ha determinado que su mision es la siguiente:

“Nuestra mision es transmitir los sentimientos de nuestros clientes a través de arreglos
florales, desarrollando nuestro arte floral con materiales de alta calidad, y ofreciendo un
servicio profesional y una entrega en el menor tiempo posible”.

C. ASPECTOS LEGALES

Actualmente FlorArt esta constituida con una personalidad juridica individual a
nombre de su propietaria.

Como este negocio ha sido desarrollado Unicamente por su propietaria, ha sido
la fuente de ingresos mas importante para su familia. Después de muchos afios de
trabajo ha llegado el momento en que los descendientes de la propietaria tienen el
deseo de seguir con el trabajo. Y se ha tomado la decision de hacerlos participes de la
operacién del negocio asi como de las ganancias del mismo.

Tomando en consideracién estos aspectos es necesario cambiar la constitucion
de la empresa a una sociedad mercantil.

Dada las caracteristicas del negocio y los objetivos que se tienen trazados el tipo
de sociedad mas indicado es el de sociedad anénima.* Con este tipo de sociedad ellos
tendrian las siguientes ventajas:

- Cada integrante de la familia tendria su parte de capital (segin se quiera
distribuir) en acciones, lo que les permitiria tomar sus propias decisiones con las
mismas.

- Cada uno tendria voto segun la cantidad de acciones que posea, para tomar
decisiones en la Asamblea General de Accionistas.®

3
Abrahams, Rhonda. The Succesfull Business Plan: Secrets & Strategies. Central Point, OR, Estados Unidos, 1993. pp. 61

! Congreso de la Repiiblica de Guatemala. Cédigo de Comercio. Articulo No. 86 “Sociedad anénima es
la que tiene el capital dividido y representado por acciones. La responsabilidad de cada accionista esta
limitada al pago de las acciones que hubiere suscrito.”

' Congreso de la Republica de Guatemala. Cédigo de Comercio. Articulo No. 132

*‘La asamblea general formada por los accionistas legalmente convocados y reunidos, es el 6rgano
supremo de ia sociedad y expresa la voluntad social en las materias de su competencia.

-7-



- La responsabilidad es limitada ya que cada uno de los accionistas estaria
limitado af pago de las acciones que hubiere suscrito.

- La administracion de la sociedad estara a cargo de uno o varios administradores
o gerentes, quienes tendran la representacién juridica.®

- La responsabilidad social se ve limitada Unicamente a los bienes de la sociedad
y no los bienes individuales de cada socio.

D. PRODUCTOS Y SERVICIOS

Actualmente FlorArt se dedica a la elaboracion y venta de arreglos florales
naturales, artificiales y arreglos de globos. Parte de los servicios que ofrece son
decoracién de eventos, servicio de atencién de pedidos por teléfono, reparto y cobro a
domicilio.

Arreglos Florales y de Globos

Actualmente el arreglo natural es el producto principal para FlorArt pues ha
enfocado su mayor esfuerzo en promover este tipo de arreglos.

Los arreglos naturales se elaboran, en su mayoria, con rosas de exportacién,
follajes verdes, utilizando bases de distintos materiales. Ocasionalmente se elabora el
mismo tipo de arreglo con flores exéticas, o bien cuando un cliente solicita una clase
distinta de flores se busca la forma de satisfacer sus necesidades.

En el caso de arreglos artificiales se elaboran unicamente bajo pedido de los
clientes que quieren algo especifico para decorar casas, oficinas, etc.

Por Uitimo estan los arreglos de globos que se empezaron a elaborar
principaimente debido a que los clientes los comenzaron a solicitar. Estos en su
mayoria se ofrecen unicamente en la sala de ventas, debido a que por sus bajos
precios no es rentable llevarlos a domicilio.

Los acreedores tienen prioridad de pago para esto se utilizan los bienes de la sociedad.”
% Congreso de la Republica de Guatemala. Cédigo de Comercio. Articulo No. 44

“La administracién de la sociedad estara a cargo de uno o varios administradores o gerentes, quienes
podrén ser o no socios y tendran la representacion judicial.”

-8-



Servicios

En sus inicios FlorArt vendia arreglos Gnicamente en su sala de ventas pues no
se contaba con un vehiculo para reparto. Con el crecimiento del negocio se adquirié un
vehiculo y se promovio mas el servicio a domicilio.

Actualmente se presta el servicio de reparto y cobro a domicilio unicamente

dentro de un area estratégicamente delimitada dentro de la ciudad de Guatemala.

E. ADMINISTRACION

Actualmente FlorArt es administrada por su propietaria, ademas cuenta con un
asistente quien apoya las actividades administrativas, un encargado de produccién
quien conjuntamente con la propietaria elabora los arreglos y un encargado de reparto
y cobros.

F. CRECIMIENTO HASTA HOY

FlorArt fue fundada por dos socias en el afno de 1982, con la idea de desarrollar
una actividad que les permitiera tener cierta solvencia econémica. El comienzo del
negocio se dio con un aporte de quinientos quetzales cada una, los cuales fueron
invertidos en materia prima, mobiliario y papeleria. Se decidi6 situarse en un local en el
segundo nivel de un centro comercial de la ciudad de Guatemala. El motivo principal
fue una renta baja y que este centro comercial contaba con un supermercado Paiz,
Cemaco y otros varios comercios, los cuales generaban un flujo constante de gente.

De las dos socias solamente una tenia experiencia en arreglos florales ya que
habia tomado cursos y afios antes habia tenido una floristeria por casi 10 afios.

Los inicios fueron muy dificiles ya que las ventas no fueron lo que se esperaba,
lo que contribuyé a que la relacion de las socias se rompiera, por lo que en diciembre
de ese mismo afio la actual propietaria toma la decisién, sin tener ningun tipo de
conocimiento en arreglos florales, de convertirse en una excelente florista y sacar el
negocio adelante.

A partir de esa fecha se ha ido especializando en distintas areas del arte floral
conforme la demanda del mercado ha cambiado. Algunas de estas areas son

decoracion de eventos e iglesias.



IV. ANALISIS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA FLORAL

A. MERCADO MUNDIAL DE FLORES

El mercado mundial de flores y follajes esta valorado en US $ 49 mil millones
anuales. Siendo la Unién Europea uno de los principales productoreé, importadores y
consumidores en el mundo. ’

Las flores que mas se consumen en el mundo son en primer [ugar (as rosas
(25%), claveles (11%) y crisantemos (9%). Formando cerca del 70% de la demanda
total de flores.®

Los Estados Unidos, como pais representa el mas grande importador de rosas,
mostrando un crecimiento en las importaciones en el 2,000 de 5%. Alemania y Francia
son el segundo y tercer pais, respectivamente con mas consumo. Estos tres paises
consumen casi el 50% de la produccién mundial de rosas.

En el afio 2,000 el comercio mundial de flores bajé un 6%. El motivo de esto es
que si bien el volumen de produccidn y consumo mundial ha crecido
considerablemente, el efecto de una baja en el precio de las flores ha sido mayor que el
aumento en la oferta.

Esto ha beneficiado en cierta forma a los importadores, cadenas de
supermercados y en Ultima instancia a los consumidores, pero ha creado una gran
presion en los margenes de ganancia de los productores y pequefios distribuidores.

a. Mercado guatemalteco

El Mercado nacional de flores estd compuesto principalmente de aquellos
productores que cultivan para satisfacer la demanda interna y lo que se produce para
exportarla hacia algunos paises de Centroamérica como El Salvador, y todos aquellos
que cultivan para exportar y por razones como excedentes de produccién o no cumplir
con los estandares de calidad de EUA o Europa destinan esta parte de su produccion
al consumo interno.

7 Rainforest Alliance. Flowers & Foliage Farming in Latin America: An Environmental and Social
Analysis, Published by the Rainforest Alliance 2001.

8 ibid.
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Desde hace aproximadamente 20 afios algunos empresarios vieron la
oportunidad de explotar el suelo guatemalteco sembrando y exportando flores a
Estados Unidos y Europa. A partir del afio 1996 el rubro de flores y follajes comenzé a

formar una fuente importante de ingreso de divisas a Guatemala dentro de los
productos no tradicionales.

-1 -
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En el afio 2000 se exportaron US 7,818.00 millones de flores y follajes a distintas
partes del mundo. En lo que respecta a rosas se exportaron US $5,335.00 millones a
EUA, siendo el pais destino mas importante para Guatemala. El mercado de Canada
es el segundo mayor, seguido por Inglaterra, Holanda y Alemania. Convirtiéndose
Europa en una industria creciente y con mucho potencial.

Durante los ultimos afios los productores que exportan han visto que el mercado
guatemalteco tiene potencial de consumo por lo que algunos ya estan produciendo
para surtir el mercado nacional.

Las flores que mas se comercializan en el mercado guatemalteco son las rosas,
claveles, crisantemos, shasta, y flores exaticas.®

Una caracteristica, en el caso particular de la rosa, es que la que se produce
para surtir el mercado interno es de menor calidad que la rosa que se exporta.'” Una
consecuencia de esto es la diferencia en los precios entre ambas, que hasta hace unos
afos era muy marcada.

Debido a la baja en los precios internacionales, el precio de la rosa de
exportacioén ha disminuido provocando que los productores que tienen mayores costos
de produccién no puedan competir en el mercado internacional teniendo que vender su
produccién en el mercado nacional o centroamericano a precios bajos. Esto ha
beneficiado a los consumidores pues ahora pueden adquirir rosas de mejor calidad a
menores precios.'!

® Entrevista Petronila Chet, Mercado 13 calle zona 11, propietaria de venta de flores por méas de 18 aflos.

% se entiende por rosa de primera calidad aquella que esta libre de daios causados por parasitos de
origen animal y vegetal, de dafios visibles que afecten su apariencia, mallugaduras y libre de defectos de
crecimiento. Ademas es muy importante el tamafo del botén y del tallo.

" Ver anexo 1
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DISTRIBUCION DE LAS EXPORTACIONES A CANADA
POR TIPO DE FLOR

B Rosas, cortas y frescas

m Carnations, corta, fresc:
0 Crisantemos

0 Flores de corte varias

DISTRIBUCION DE LAS EXPORTACIONES A
ALEMANIA POR TIPO DE FLOR

M Rosas, cortas y frescas
24% 2%

M Carnations, corta, fresca

0O Flores de corte varias

54%

DISTRIBUCION DE LAS EXPORTACIONES A ESPANA
POR TIPO DE FLOR

21%

# Rosas, cortas yfrescas

B Carnations, corta, fresca
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DISTRIBUCION DE LAS EXPORTACIONES A
INGLATERRA POR TIPO DE FLOR

m Rosas, cortas 'y frescas
45%

m Carnations, corta, fresca

55%

DISTRIBUCION DE LAS EXPORTACIONES A HOLANDA
POR TIPO DE FLOR

W Rosas, cortas y frescas

@ Carnations, corta, fresca

DISTRIBUCION DE LAS EXPORTACIONES A EUA POR
TIPO DEFLOR

7%

1% 2%

0% m Carnations, corta, fresca
W Rosas, cortas y frescas
0 Carnations, corta, fresca
0 Flores de corte varias

8 Flores de corte varias

80%
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CANTIDAD DE TALLOS DE ROSAS
IMPORTADOS A EUADESDE

GUATEMALA

40,000,000

30,000,000

20,000,000 _
e | |@ GUATEMALA

10,000,000 [ GUATEMALA|

2000 1999 1998 1997

VALOR US $ DE IMPORTACIONES DE
ROSAS A EUA DESDE GUATEMALA

8,000 17

6,000
4,000

2,000 1

2000 1999 1998 1997

b. Mercado Europeo

Del total de importaciones de flores que realizan los paises de la Unién Europea
(UE), solo el 23% se importa de terceros paises (paises fuera de la UE)."?

Holanda es el mayor comprador de flores y follaje de paises de la UE con un
52% del total importado por los paises miembros de la UE. Sin embargo, gran parte de
esas importaciones son reexportadas a otros paises de la UE, principalmente a
Alemania. El segundo gran importador es el Reino Unido (16%), seguido por Alemania
(13%) e Italia (6%).

"2 Flower Council of Holland, 1999. direccién Internet: http.//www.bbh.nl/
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Unién Europea: Principales proveedores de flores

PRINCIPALES PROVEEDORES DE PRINCIPALES PROVEEDORES DE
ROSAS DE LA UNION EUROPEA CRISANTEMOS DE LA UNION
EUROPEA

Holanda Kenia Otros Holanda Otras

Fuente: Eurostat, 1999 Fuente: rostat, 1999

PRINCIPALES PROVEEDORES DE
CLAVELES DE LA UNION EUROPEA

Cotombia Holanda Espafia Otros

Fuente: Eurostat, 1999

Desde 1990 las importaciones provenientes de los paises en desarrollo se han
incrementado considerablemente, representando actualmente un 16% del total
importado por la UE. De los 10 principales proveedores, algunos de los mas
importantes son los siguientes paises: Kenia, Colombia, Ecuador, Zimbabwe, India,
Tailandia y Sudafrica. Algunos otros exportadores son Turquia, Zambia, Marruecos,
Tanzania, Uganda, Costa Rica, Peru, Malawi y China.

Ao con afio las ventas de flores en la UE han aumentado y se estima que para
el 2003 el consumo sera cercano a los US $ 14,500 millones.
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Caracteristicas del mercado de flores de la UE
Dentro de la UE las preferencias de consumo de flores varia de pais en pais, pero

se pueden encontrar ciertos patrones que rigen los mercados internos: '

» 40-50% compra flores para darlas como regalo, 20-30% para ocasiones especiales
y 20-25% para decoracion de la casa.

« 60% de las flores se compran en las floristerias, el restante 40% en vendedores
callejeros y supermercados.

+ 80% de las flores compradas tienen tallo, el resto estan en arreglos florales.

« Los feriados publicos ejercen gran influencia en la demanda de flores, los
principales picos de venta se dan el Dia de San Valentin, Navidad, Dia de la Madre
y Dia de la Secretaria.

« Los principales productos competidores son chocolates, joyeria y vino.

¢. Mercado Americano

El mercado de flores frescas en Estados Unidos tiene un valor de US $ 16.000
millones anuales. '*

Se estima que existen 18,873 productores de flores y follajes en EUA, siendo el
valor de la produccién de US $ 4,570 millones en el afio 2000."°

La produccion de flores en EUA esta concentrada en cinco estados: California,
Florida, Washington, Hawaii y Colorado. Juntos producen el 82% de la produccion total,
siendo California mayor producto con el 65.5%.®

" Procomer.com. Unién Europea: gran mercado para flores y follaje. Direcci6n de Internet:
http:/Aiwww . procomer.com/publicaciones/enlace_mundial/julio_2001/

' International Cut Flower Growers Association, Haslett, Ml, USA. Direccién intemet:
hitp:/iwww.rosesinc.org/

' {nternational Cut Flower Growers Association, Haslett, Ml, USA. Direccion Intemnet:

hitp:/mwww rosesinc.org/
'® 1.S. Department of Agriculture-National Agricultural Statistics Service [USDA-NASS 23] 1998
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Promedio del Valor de las Importaciones de flores de EUA, por pais de

(desde 1995 al 2000)

VALOR DE IMPORTACIONES A EUA POR PAIS

Expresado en US $ 1,000s

IColombia 308,221.00
Ecuador 55,777.00
México 16,576.00
Holanda 7,438.00
Costa Rica 6,769.00

uatemala 6,677.00

tros 14,125.00

VALOR DE IMPORTACIONES A EUA POR PAIS
Expresado en US $ 1,000s

mCostaRica M Guatemala
2%

2% mOtros
OHolanda 3%
DO México 2%
4%
W Ecuador
13%
H Colombia
74%

Fuente: U.S. Department of Agriculture Foreign Agricultural Service, 2001

.21 -

origen

En el caso especifico de las rosas el total de importaciones durante el afio 2,000
fue de US $ 265.24 millones. De este total el 60% fue importado de Colombia,
de Ecuador, 4% de México y 2% de Guatemala.
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El Mercado Americano de flores y follajes ha crecido a una tasa de 27% desde
1990 y aproximadamente 14% a partir de 1995.

Actualmente la venta de flores y follajes en floristerias representa el 51% de los
US $ 16,000 millones que conforman el mercado interno de EUA, el cual es 2% menor
que en 1995. La venta en supermercados representa un 25% y otros canales de
distribucion como Internet, ventas de kioscos y catalogos conforman el restante 24%.

Segun investigaciones de mercado realizadas por el Floral Marketing
Association'” el 14% de las compras de flores son hechas en dias festivos como el dia
de la madre, dia del carifio y navidad. El 86% de |las compras son realizadas en fechas
como cumplearios, aniversarios, adorno para el hogar y fechas no especificadas.®

V. PLAN DE MERCADEO Y ESTRATEGIA DE VENTAS

Este es un programa disefiado para coordinar las diferentes actividades
mercadolégicas de un producto o servicio. Es una herramienta indispensable para el
desarrollo de un producto o servicio nuevo 0 mejoramiento de uno ya existente.

A. OBJETIVOS DE UN PLAN DE MERCADEO™
¢ Hacer del conocimiento del consumidor un producto o servicio.

17 www.pma.com/aboutfma/about_fma.cfmhome.htm!

® 29.U.8. Department of Agricultural National Agriculture Statistics Service

hitp://www.nass.usda.gov/census/

™ Abrahams, Rhonda. The Succesfull Business Plan: Secrets & Strategies. Central Point, OR,
Estados Unidos, 1993. pp 133
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¢ Transmitir el mensaje que se desea darle al consumidor del producto, servicio o
la compariia misma.

o Definir las estrategias y tacticas para dar a conocer y reforzar el producto o
servicio.

s Asegurar las ventas actuales.

B. PLAN DE MERCADEO

FlorArt se distingue de sus demas competidores realizando un esfuerzo en
comprender las necesidades de los clientes. En estos dias existe una fuerte tendencia
a que las empresas brinden una solucidén integral a sus clientes ya que los
consumidores disponen cada vez de menos tiempo para realizar sus compras o
compromisos personales.

En FlorArt, con la experiencia de los afios han encontrado que existen pocas
floristerias que brinden un eficiente servicio de entrega de arreglos florales para toda
ocasion, y las que lo ofrecen elaboran arreglos de baja calidad o tienen un servicio
ineficiente de entrega.

Por esta razén el objetivo principal de FlorArt es dirigir su mayor esfuerzo a
desarrollar una infraestructura y un eficaz plan de mercadeo para lograr captar el mayor
porcentaje del mercado de arreglos florales.

a. Competencia

En Guatemala existen aproximadamente 130 floristerias que brindan
basicamente los mismos productos y servicios. %

De todas estas, unicamente 29 representan una competencia directa para
FlorArt, en cuanto a tamafio, calidad de arreglos y materiales, servicio de entrega a
domicilio, mismas zonas de reparto a domicilio y opciones de pago.

Con ef fin de determinar qué es lo que esta haciendo la competencia se elaboré
un estudio de las mismas 29 floristerias para analizar tanto la calidad como el servicio
que prestan. La metodologia para este estudio fue:

 Floristerias listadas en Guia telefénica de PUBLICAR, 2002.
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De las 130 floristerias listadas se seleccionaron Unicamente las que representaban

una competencia directa.

Para estas 29 se realizaron dos distintas evaluaciones:

e Atencion por teléfono:

e Se realizaron dos llamadas a cada una de las 29 floristerias. En cada llamada se

pidié informacién sobre los productos que ofrecian, sus precios.

o

En cuanto a los productos se solicité informacion sobre arreglos de rosas
de 1y 2 docenas y arreglo exético (el cual es un producto sustituto).

Del servicio de reparto a domicilio se solicitd llevar el arreglo a una
direccidén que estuviera a una distancia equivalente a cada una de las
floristerias, para evaluar la rapidez y tiempo de entrega y el recargo por el
servicio.

Se solicitd informacién sobre las formas de pago, cobro a domicilio y los
dias que otorgan de crédito.

Ademas se evaluaron aspectos generales como amabilidad, conocimiento
de los productos y asesoramiento a clientes.

¢ Visita a sala de ventas:

o

Se visito cada una de las floristerias con el fin de conocer las
instalaciones, la capacidad de produccién, cantidad y calidad del
personal, supervision de los duefios, atencién a los clientes que los
visitan.

De los productos se evalué la calidad de los materiales, variedad de
flores, precios y productos accesorios, ademas procedimientos y tiempos
de elaboracion de arreglos, formas de pago. Apoyo de mercadeo vy
publicidad.

Los resultados fueron los siguientes:

Productos

Todas las floristerias ofrecen los tres tipos de arreglos. Lo que la

diferencia es la calidad de materiales que se utilizan como son las flores, los

follajes, la base del arreglo y accesorios.
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El precio para el arreglo de 1 doc. de rosas varian de Q. 70.00 el minimo y
Q. 275.00 el maximo para un promedio de Q. 164.00. La mayoria los elaboran
con los mismos materiales, y varia en algunos casos ya que utilizan calidad de
rosa distinta y tipos de bases mas fina o de distintos materiales.

Para los de 2 doc. de rosas el minimo es de Q. 120.00 y el maximo de Q.
350.00, el promedio es de Q. 221.00. Y los precios varian por las mismas
razones que los de 1 docena.

En el caso de los exéticos el minimo cuesta Q. 150.00 y el maximo Q.
350.00 para un promedio de Q. 228.00. Este es un tipo de arreglo que esta
siendo pedido actualmente con mayor frecuencia por lo que se considera un
producto que compite directamente con los de rosas.

Servicios

De las floristerias estudiadas, el 25% tuvo una atencion excelente en las
llamadas y visita. Un 48% fue bueno, un 28% regular y en el 3% restante
prestaron una atencion mala.

ATENCION EN LLAMADAS Y VISTA

3% 21%

m Excelente
w Buena

0 Regular
0 Mala

48%

Los aspectos que se valoraron en el estudio anterior fueron amabilidad en
la atencién, educacion al hablar, conocimiento del producto y destreza para
vender el mismo.

El 86% de las floristerias estudiadas ofrecen el servicio de entrega en
toda la ciudad. En cuanto a si entregaban en la direccion solicitada el 79%
respondieron afirmativamente.
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Dependiendo de la distancia a la que esté el lugar de entrega de la sala
de ventas de cada floristeria varia el recargo por entrega. En la minoria de los
casos este ya viene incluido, en el resto varia de Q. 20.00 a Q. 70.00.

Los tiempos de entrega una vez confirmado el pedido varia de 2 a 6
horas, con un promedio de 3.5 horas.

Formas de pago y cobro

El 90% de la muestra estudiada aceptan cheques como forma de pago y
la mayoria utilizan el servicio de Previse. En cuanto a tarjeta de crédito
unicamente el 55% de la muestra la aceptan como forma de pago.

ACEPTACION DE CHEQUES COMO ACEPTACION DETARJETA DECREDITO
FORMA DE PAGO COMO FORMA DE PAGO

asl 45% sl
NO
aNO 55% [ ]

10%

90%

De los pedidos que se realizaron por teléfono el 66% de las floristerias
ofrecieron la opcion de cobro a domicilio y el 24% cobran un recargo maximo de
Q. 20.00 por este servicio. Un 53% no dan crédito a primeros clientes, lo que
significa que hay que ir a cancelar el arreglo antes de enviarlo. De las que si
otorgan crédito, el periodo mayor es de 30 dfas y el promedio de cobro es de 5
dfas.
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b. Oportunidades y problemas

Oportunidades

Hacer del reparto a domicilio un servicio eficiente, que satisfaga al maximo las
necesidades de nuestros clientes.

Ninguna floristeria muestra un programa formal de publicidad mas alla de
anuncios en la guia telefonica.

Capacidad financiera de crear una campaiia de publicidad y promocion para dar
a conocer el producto.

La calidad de los arreglos florales que FlorArt ofrece en cuanto a materiales y
disefio es mejor que {a competencia.

No existe ninguna floristeria lider en el mercado.

Cada vez existe mayor oferta de flores de mejor calidad y a precios mas bajos
en el mercado local.

Problemas

La situacion econdémica por la que atraviesa el pais, limita la capacidad de
compra de los consumidores y buscan cada vez gastar menos dinero cuando
van a obsequiar algo.

Aungue no sea eficiente la competencia presta el mismo servicio.

El consumidor no tiene fidelidad de compra en arregios florales.

Se aumentan los gastos fijos al lanzar una camparia publicitaria.

c. El consumidor

Hombre o mujer del nivel socio econdmico ABC, de 18 a 60 afios de edad.
Gusta de las flores y ambientes naturales.

Tienen preferencia por las rosas.
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d. Objetivos, estrategias y tacticas

Mercado Objetivo

Hombre o mujer del nivel socio econémico ABC.

Soltero(a), casado(a) o divorciado(a).

De 20 a 60 arios de edad.

Trabaja y/o estudia.

Le gusta expresar sus sentimientos, a través de regalar obsequios en fechas
importantes como cumpleafios, aniversarios, dia del carifio, dia de la madre o en
dias normales.

Gusta de las flores, le agradan los ambientes naturales.

Producto

Objetivos

Ofrecer a nuestros clientes arreglos florales con disefios innovadores vy
materiales de alta calidad.

Ofrecer arreglos de un solo tipo de flor: rosa de exportacion.

Brindar un servicio de entrega eficiente y en el menor tiempo posible.
Estrategias

Se ofreceran arreglos de 1 y 2 doc. de rosas como producto principal. Ademas
se ofreceran arreglos de 3 docenas o més pero seran productos para pedidos
especiales.

Se utilizara el slogan “exprésate con nuestras flores”, apoyando la marca FiorArt.
Diserio de un proceso de toma de pedido y rutas de entrega.

Tacticas

Se utilizaran rosas y follajes de primera calidad.

Para mantener estables los precios de los arreglos se realizardn contratos
anuales con plantaciones para compras fijas de rosa y follajes.

Los arreglos seran elaborados en bases de barro fino o de cristal, con rosas de
exportacion y follajes de alta calidad. Ademas incluira una mofia y una tarjeta
para escribir dedicatorias.

-28-



- Se desarrollara conjuntamente con una empresa de software un sistema que
permita recibir los pedidos, despachar y elaborar rutas de entrega por zonas.
Que ademas permita almacenar datos de los clientes.

iii. Precios

¢ Objetivos

- El precio al que se venderan nuestros arreglos estaran por arriba del precio de
mercado para cada tipo de arreglo, esta técnica es llamada de descreme pues
se utiliza un precio mayor al de mercado para generar un mayor rendimiento y
crear una expectativa de mejor calidad.

+ Estrategias

- Los precios se mantendran fijos durante todo el afo. Unicamente en dias como
de la madre o del carifio subiran (esto es debido a que en esas fechas la
cantidad demandada aumenta considerablemente).

- Entrega a domicilio sin recargo.

e Tactica

-. La entrega de los arreglos sera sin ningun recargo si la direccién es a una
distancia de 15 Km. o menos de la sala de ventas.

- Cuando la distancia sea mayor de 15 Km. se cobrara un recargo dependiendo
de la distancia.

iv. Distribucién
s Objetivos
- Cubrir el 60% de la ciudad de Guatemala y el 20% de Mixco.
+ Estrategias
- Inicialmente se cubriran cuatro sectores:
o zonas12y4
o zonas 9,10,13y 14
o zonas 7,11,12 y San Cristobal (Mixco)
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o zonas 5y 15
Nota: De cada una de las zonas seleccionadas no se cubriran aquellas areas
con alto indice de delincuencia.
Se utilizaran vehiculos tipo panel y motocicleta adaptada para llevar arreglos
florales.
Tacticas
Los vehiculos se utilizaran para realizar rutas en los que se entreguen varios
arreglos.

La moto se utilizara para llevar un solo arreglo y para realizar los cobros.

v. Comunicacion

1.

Publicidad

Objetivos

Obtener un TOM?' del 10% al final del primer afio, y el 20% al finalizar el
segundo.

Incrementar las ventas en 15% de lo proyectado debido a la publicidad.
Estrategias

Desarrollo de una nueva imagen de FlorArt.

Creacién de una camparia publicitaria proyectando la nueva imagen de FlorArt y
enfocar la misma en el servicio a domicilio.

Elabora un plan de medios publicitarios.

Tacticas

Radio: Se transmitira un spot en una radio que alcance el grupo objetivo. Los
meses en que se trasmitird sera marzo, abril, mayo, junio y julio.

Prensa: Se haran publicaciones en suplementos de compras mensualmente y
para los dias de la secretaria, del carifio, de la madre y del padre.

Se colocard una valla publicitaria en una calle o avenida cercana a FlorArt.

Se realizara publicidad por medio de la rotulacién de los vehiculos con la nueva
imagen de FlorArt.

= Top Of Mind. Abreviacién en ingles de la marca primera marca en recordacion en la mente del
consumidor.
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2. Promocién

¢ Objetivos
- Dar a conocer el nuevo servicio de arreglos a domicilio.

- Obtener un TOM de 30% debido a las promociones.

- Incrementar las ventas en un 30%. Especialmente en los dias festivos (dia de la
secretaria, del carifio, de la madre y del padre).

o Estrategias

- Se disefiard un programa de clientes de frecuentes con promociones y
descuentos.

- Elaboracién de mantas para colocar fuera de las instalaciones de FlorArt
promocionando el dia de la secretaria, del carifio, de la madre y del padre.

- Programa de ventas por Internet.

- Elaboracion de materiales como brochure y tarjetas de presentacién ademas de
correspondencia a clientes actuales y potenciales.

o Tacticas

- Se elaboraran tarjetas para clientes frecuentes. Con esta tarjeta podran tener
descuentos, regalos y promociones.

- Construccion de una pégina en Intemet con catalogos de los arreglos florales en

" lacual se podran hacer compras con tarjeta de crédito desde cualguier parte del

mundo.

- Se mantendran informados a los clientes del programa sobre promociones para
los dias festivos.

vi. Programa de Medios

El siguiente programa serd ejecutado durante el primer afo. En los aros
siguientes se evaluard si seguir con las mismas estrategias.
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C. ESTRATEGIA DE VENTAS

El éxito de cualquier negocio se determina si el producto o servicio que se ofrece
es comprado por los consumidores. Por lo que es necesario coordinar el plan de
mercado, para que se conozca el producto o servicio, con una eficiente estrategia de
ventas que logre que sea consumido. ‘

¢ Objetivos

- Vender 3,263 arreglos florales (de 1 y 2 doc.) o una venta equivalente a Q.
665,652.00 para el primer afio.

- Tener un crecimiento anual en ventas del 20% para los primeros 2 afios y un
10% para los siguientes 3 anos.

+ Estrategias y Tacticas

- Aparte de la promocién y publicidad que se va a realizar se contratara a 1
vendedor durante el primer afio el cual ofrecerd a empresas el servicio de
arreglos florales.

- Se creara un numero 1-800 con llamadas gratuitas para los clientes que realizan
sus pedidos por teléfono.

Vi. OPERACIONES DEL NEGOCIO

A. INSTALACIONES Y ACTIVOS

Desde hace mas de 15 afios FlorArt esta ubicada en una transitada calle de la
zona 11, lo que permite un facil acceso para los clientes y rapidez para tomar las calles
principales que llevan a las distintas zonas de la ciudad.
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Esto representa una gran ventaja ya que permite bajos tiempos de entrega
principaimente en las areas: San Cristébal, zonas 11, 12,7, 9, 10y 13.

Sus instalaciones cuentan con todas las facilidades que una floristeria necesita:
parqueo para 3 carros (12 m?), sala de ventas para atender a clientes (6m?), area de
produccién, bodega y despacho de pedidos (10m?), oficina y barfio. Estas instalaciones
se alquilan por medio de un contrato cada cinco afos.

Actualmente el area de produccidn y bodega se estan volviendo insuficientes
para el trabajo y almacenaje de la materia prima, por lo que se tiene previsto una
ampliacién para el area de bodega.

FlorArt cuenta con un vehiculo tipo panel para reparto y cobro de facturas. Con
la cantidad de pedidos diarios que se maneja actualmente un solo vehiculo es
suficiente para el reparto pero ha perjudicado el cobro de facturas lo que ha llevado a
mantener un saldo de cuentas por cobrar alto por la falta de un vehiculo que se utilice
para esta actividad. Para cubrir eficientemente la proyeccién de ventas esperada para
los préximos afos es necesario adquirir otro vehiculo de reparto y una motocicleta para
el cobro de facturas. ‘

En cuanto a mobiliario y equipo FlorArt cuenta con 3 vitrinas en la sala de
ventas, 2 escritorios y 2 computadoras en la oficina, 2 camaras refrigerantes para
almacenaje de las rosas, 2 mesas de trabajo y 3 estanterias en el area de produccién y
bodega. .

B. FASES DE LA OPERACION DEL NEGOCIO
e Compras

Esta es una de las principales actividades del negocio ya que la calidad de un
arreglo floral méas que su estética esta en la duracién (en perfectas condiciones) de las
flores y follajes.

En FlorArt se ha tenido como uno de los principales valores la calidad de sus
arreglos y por esto utiliza flores de la mejor calidad.

El 90% de los arreglos que se elabora son de rosas ya que es la flor preferida
por los consumidores locales, ademas de ser una flor facil para trabajar los arreglos. El
restante 10% se elaboran de flores exoticas.
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Las rosas que se utilizan son de exportacién y son compradas directamente a la
plantacién exportadora. Actuaimente se trabajan con tres distintos proveedores de rosa
con el fin de mantener siempre surtido de distintos colores y minimizar el riesgo de
incumplimiento por parte de algin proveedor. Este riesgo es mayor en los dias del
carifio y de la madre pues la demanda aumenta y usualmente los oferentes no guardan
fidelidad con sus clientes y venden su produccién al que mejor pague.

En el caso de follajes y flores exéticas la oferta se mantiene constante durante
todo el afio.

o Toma de pedido

El proceso de venta de arreglos inicia con la toma del pedido del arreglo floral.
Esta puede ser una llamada telefénica o visita del cliente.

FlorArt cuenta actualmente con dos lineas destinadas a la atencién de pedidos.
Como servicio adicional a los clientes se tiene previsto utilizar una linea 1-800 que
permita a los clientes realizar su pedido sin ningun costo por llamadas. Esto beneficia
también a todos aquellos clientes que deseen realizar un pedido desde un teléfono
mbvil.

Actualmente la toma de pedido se hace manualmente utilizando una forma
especialmente disefiada para ese efecto. En esta se toman todos los datos de la
persona que envia el arreglo y de la persona a la que le mandan el mismo, tipo de
arreglo y color de las rosas, asi como los datos de cobro (si es al crédito).

Se da la orden de elaboracién del arreglo mientras se elabora el documento de
envio y se emite la factura.

Si existen pedidos en proceso se realiza una ruta de entrega despachando en
orden de pedido.

Conjuntamente con una empresa de software se disefiara un sistema que
permita ingresar los datos del pedido automaticamente al sistema. Esto conllevara a
mantener un mejor control del status del pedido (no entregado, entregado, pagado o
no, etc.) y realizar un mantenimiento de clientes y sus compras.
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Ademas este sistema permitira hacer el enlace de los pedidos que se realicen
por medio de la pagina de Internet, para cumplir con los mismos y llevar un estricto
control de pago de los mismos.
¢ Produccién _

La elaboracidn de arreglos florales es una actividad totalmente manual. Por esta
razén son pocas fases en la elaboracién de arreglos que se pueden realizar en serie,
una de ellas seria la preparacion de las bases ya que estas deben estar listas previo a
la elaboracion del arreglo.

El proceso de produccién se podria resumir en: compra de los materiales y
materia prima, preparacion de la base en donde se elaborara el arreglo, luego se
colocan las flores dando la forma al arreglo, se agregan los follajes, se coloca la mofa
y tarjeta.

Ya que no es una actividad que se que se puede ejecutar en serie es solamente
una persona la que elabora cada arreglo. En el caso que existan pedidos en espera,
trabajan dos o mas personas en la elaboracién de los mismos.

El tiempo que se toma en elaborar un arreglo varia en cuanto al tamafio del
mismo, cantidad y variedad de flores. Pero existe un tiempo estandar de 15 minutos por

arreglo para una persona con un poco de experiencia.

¢ Distribucién

Una vez terminado el arreglo se le adjunta el envio y entra al 4area de despacho.
En el caso que el arreglo se lo lleva el cliente solamente se firma el envio y se cancela
la factura. Si el arreglo es para entregarlo a domicilio se dan las indicaciones de la
direccion y la ruta de entrega al repartidor.

Al entregar cada arreglo, el envio debe ser firmado incluyendo la fecha y hora de
entrega. ‘

e Control de calidad

Con el total de pedidos entregados cada dia se realizan aleatoriamente algunas
llamadas a las personas que recibieron el arreglo y aquelios que lo mandaron para
asegurar la satisfaccién total con la calidad tanto de los arreglos como del servicio.
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FLUJOGRAMA PROCESO COMPLETO PEDIDO POR TELEFONO

¢ Direccién de NO Se disculpa con el
Entrada de Toma de entrega esta dentro cliente y se informa
llamada Pedido det 4rea de que no se reparte
reparnto? en esa area
St o "
Direccién de NO Se disculpa con el
 Se ord_fn‘ad el coeﬁro estd dentro cliente y se i"'°'r't“a
del érea @ que no se reparte
arreglo floral [ :ep:(ao?e en esa area
Efaboracién y despacho de
arreglo floral
Y
Entrega de arreglo floral Control de Calidad
h 4

‘ Cobro arreglo flora
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FLUJOGRAMA PROCESO COMPLETO COMPRA EN SALA DE VENTAS

¢ Direccién de NO Se disculpa con &

Visita a sala de Toma de entrega estd dentro cliente y se informa
ventas Pedido del drea de reparto? que no se reparte en

esa area
v
s| - "

Direccién de cobro Se disculpa con el

elasbi:arcdiz:a el gsté dentro del 4rea cliente y se informa
[ de reparto? que no se reparte en

arreglo floral

esa area

Emisién de
factura

Cobro de
arreglo floral

Elaboracién y despacho de
" arreglo floral

X

Entrega de arregio floral Control de Calidad
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VIl. ADMINISTRACION Y ORGANIZACION

En FlorArt uno de los medios para lograr sus objetivos es crear y mantener un
equipo de trabajo en el que cada uno realice sus actividades orientadas a un mismo
objetivo. '

En FlorArt desde sus inicios ha sido uno de los principales valores:

- Respeto a las Personas o I '

- Disciplina

- Integridad

- Confiabilidad

- Mejoramiento Continuo
- Espiritu de servicio

- Trabajo de equipo

- Brindarles a sus colaboradores un ambiente agradabie de trabajo.
- Promover la iniciativa individual de cada uno y otorgando una justa
remuneracion por el trabajo realizado.

Con el incremento en ventas que se tiene contemplado debido a la
implementacién de este plan de negocio se requerirdan dos personas adicionales en el
drea de produccién y distribucidn. El primero seria ayudante del encargado de
produccion y el segundo estaria encargado de cobros.

Se recomienda a FlorArt utifizar la siguiente estructura organizacional para poder
realizar eficientemente las actividades de administracién, produccion y distribucién

-39.



El organigrama propuesto es el siguiente:

Asamblea de Accionistas

Auditoria m&mam

Gerente Administrativo

Ooamamqs..
I ‘ ]
Asistente Gerente Administrativo Encargado de Produccidn
|
I “ |
Encargado de entregas y cobros | Vendedor w Ayudante de Produccion
02 _ *
| w
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Descripcidn de puestos

GERENTE ADMINISTRATIVO

Objetivo General

Por medio de una administracion eficiente lograr el mayor rendimiento para los
accionistas.

Horario: Lunes a viemes 7:00 AM- 5:00 PM
Sabados 8:00 AM - 12:00 PM

Persona a la que reporta: Asamblea de Accionistas

Funciones
- Elaboracién anual de presupuestos.
- Elaborar proyecciones y Estado de Resultados.
- Realizar las actividades de Recursos Humanos.
- Elaborar estrategias de Mercadeo y Ventas.
- Organizacion e ingreso de compras y gastos a archivo y preparacién de
papeleria para contabilidad.
- Relacién con proveedores.
- Control de calidad a clientes.
- Apoyo en el area de produccion y distribucién cuando sea necesario.
- Pago a proveedores.
- Direcciéon de promociones y Tele marketing.
- Buscar y comprar productos nuevos.
- Innovacion de los productos actuales.

Reportes:
o Estado de Resultados mensual
o Proyecciones de ventas y gastos
o Presentacién anual de presupuestos
o Estado de cuenta bancario.

ASISTENTE DE GERENTE ADMINISTRATIVO

Objetivo General
Apoyar al gerente en las actividades administrativas y coordinacion de la parte
operatoria del negocio.

Horario: Lunes a viemes 7:00 AM- 5:00 PM

Sabados 8:00 AM - 12:00 PM
Funciones
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- Recibir llamadas y tomar los pedidos.
- Elaboracién de Envios.
- Emisién de facturas.
- Administracién de caja chica.
- Recepcion de documentos de compras y gastos.
- Elaboracién de cheques.
- Direccién de produccion:
o Control de calidad
o Tiempos de elaboracién
o Optimizacién de la materia prima
o Supervision del buen uso de las herramientas de trabajo
- Control de ventas diario.
- Recepcidn y control estadistico de materia prima.
- Coordinacién de cuentas por cobrar.
- Coordinacion tele marketing y envio de papeleria promocional a clientes.

Reportes al Gerente:

o Ventas diarias.
Cuentas por cobrar.
Estado de cuenta bancario.
Gastos mensuales.
Estadisticas de venta por producto.
Estadisticas de Materia Prima

o 00 oo

ENCARGADO DE PRODUCCION

Objetivo General: Realizar eficientemente la produccion de los arreglos y el
mantenimiento general del area de produccion.

Horario: Lunes a viernes 7:00 AM - 5:00 PM
Persona a la que reporta: Asistente de produccion

Funciones

- Elaborar los arreglos que se vayan encargando de acuerdo al orden de
despacho.

- Mantener preparadas bases para arreglos.

- Realizar inventarios de materiales y materia prima.

- Girar érdenes de compra de materiales.

- Hacer diariamente la limpieza del area de produccién, y cada vez que se
acumule la basura.

- Limpiar diariamente la sala de ventas, el jardin y la entrada frontal.

- Llenar diariamente la hoja de control de entradas y salidas.

- Colaborar en cualquier otra actividad que se le solicite.
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ENCARGADO DE ENTREGAS Y COBROS

Objetivo General

Realizar eficientemente la entrega de arreglos, en tiempo y con la atencién que
nuestros clientes se merecen. Colaborar con la mejora de nuestro servicio apoyando en
cualquier otra actividad que se solicite. .

Horario: lunes a viernes 7:00 AM- 5:00 PM
Sabados 8:00 AM - 12:00 PM

Persona a la que reporta: Asistente de Gerente administrativo

Funciones
- Llevary entregar a domicilio los pedidos hechos.
- Realizar los cobros de facturas.
- Lavar diariamente el vehiculo de reparto.

- Cuando haya tiempo libre se le asignara trabajo en el area de produccion (como
alambrar bases, etc.).

- Llevar control del buen funcionamiento del vehiculo.
- Llenar diariamente la hoja de control de entradas y salidas.
- Colaborar en cualquier otra actividad que se le solicite.

AYUDANTE DE PRODUCCION

Objetivo General: Realizar toda aquella actividad de produccién que no sea la
elaboracién de arreglos.

Horario: 7:00 AM- 5:00 PM
Persona a la que reporta: Asistente de produccién

Funciones
- Mantener preparadas bases para arreglos.
- Cambiar el agua a las flores diariamente.
- Hacer diariamente la limpieza del area de produccidén, y cada vez que se
acumule la basura.
- Limpiar diariamente la sala de ventas, el jardin y la entrada frontal.
- Llenar diariamente la hoja de control de entradas y salidas.
- Colaborar en cualquier otra actividad que se le solicite.
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VENDEDOR

Objetivo General
Ofrecer el servicio de arreglos florales a domicilio a personas e instituciones y
crear una cartera de clientes para el programa de clientes frecuentes..

Horario: lunes avienes 9.00 AM - 5:00 PM

Persona a la que reporta: Gerente administrativo

Funciones
- Visitar clientes actuales.
- Buscar clientes nuevos.
- Realizar el control de calidad del servicio y productos directamente con los
clientes.
- Apoyo en el programa de telemarketing.
- Colaborar en cualquier otra actividad que se le solicite.

VIil. DESARROLLO DEL NEGOCIO

La razén principal por la que se inician actividades comerciales es porque
quienes invierten en ellas desean generar una renta y aumentar su riqueza.

Lograr que un negocio se vuelva exitoso no es nada facil, se debe invertir tiempo
y capital y tener claro hacia donde se desea llegar.

FlorArt planea un crecimiento en sus ventas durante los proximos 5 afios. De un
volumen de Q 665,652.00 proyectado para el primer afio a una venta de Q 974,581.00
para el quinto afio. A través de su plan de mercadeo desea obtener una participacion
del mercado de arreglos florales a domicilio de un 50%.
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Adicionalmente ha sido una meta de sus accionistas expandirse a
Centroamérica. El objetivo para el sexto afio es abrir una sucursal en San Salvador, El
Salvador una vez se tome liderazgo en el mercado guatemalteco.

Estrategias para logro de objetivos

Para lograr con estos objetivos FlorArt implementara nuevos procedimientos y
capacitara a su personal para ofrecer un mejor servicio dia con dia.

Un aspecto importante es que los precios en FlorArt estaran por arriba de los
precios de mercado. Esta estrategia tiene sus fundamentos en la calidad de servicio
que se desea ofrecer, por lo que sus costos de operacion seran mayores a los de la
competencia.

Como primer paso en el plan se desarrollara la nueva imagen de la floristeria
con su eslogan, esta sera proyectada en la guia telefénica y en el merchandising que
se implementara en su sala de venta. Ademas se realizara una publicidad rotativa
dentro de la ciudad utilizando la rotulacién de los vehiculos de reparto.

Esta nueva imagen serd transmitida a cada uno de los clientes que se
encuentran en la base de datos actual por medio de correo directo.

Ademas se realizara publicidad en los medios masivos de prensa y radio. Esto
permitira tener alcance a un mayor nimero de clientes potenciales.

Como un servicio a todas aquellas personas que vivan fuera de Guatemala y
deseen enviar un arreglo floral a un familiar 0 amigo se desarrollara una pagina en
Internet en ia cual se puedan realizar los pedidos y cancelarlos por medio de tarjeta de
crédito.

Una vez iniciado el proceso de comunicacion del innovador servicio de FlorArt se
desarrollara un sistema de seguimiento de clientes.

Este sistema constara de un programa de tele marketing en el cual se ofreceran
promociones y ofertas a los clientes y se mantendran informados de productos y
servicios adicionales.

La meta es desarrollar una infraestructura y logistica eficaz que permita cumplir
con la calidad de productos y servicios que FlorArt ofrece.
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Con el crecimiento en la cantidad de despachos que se tendra serd necesario
adquirir un nuevo chofer y vehiculo que apoye en el area de reparto.

Ademas se necesitara una motocicleta para realizar los cobros de facturas.

Toda la inversién inicial que se realice serd por medio de aportaciones de los
accionistas de la nueva sociedad. Esta inversién se realizara durante el primer afio de

implementacion del plan.

IX. ANALISIS FINANCIERO

Esta parte del plan es una de las mas importantes ya que en los resultados
financieros se determina si realmente un negocio es rentable o no.

La proyeccion de los estados financieros se realizé a cinco afios ya que es el
tiempo en que se espera que el plan rinda sus frutos.

Para efectos de iniciar este plan se determind que se necesitan Q 68,000.00 de
inversién para el primer afio y Q. 80,000.00 en el segundo afio.

Esta inversion se realizara por medio de aportes por parte de los accionistas de
la nueva sociedad.

A continuacidn se presenta en que consiste la inversion:

FLORISTERIA FLORART
INVERSION INICIAL
ANO 0 ANO1
Motocicieta 13,000.00
Capital de Trabajo 25,000.00
Remodelacién y ampliaciones 30,000.00
Vehiculo 80,000.00
TOTAL| 68,000.00 | 80,000.00
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El aporte para capital de trabajo servira para iniciar con el plan de mercadeo y la
contratacion de la persona de cobros y el vendedor que visitara a clientes.

La remodelacion y ampliaciones que se realizaran se cotizaron con tres
empresas constructoras y se escogié la que menor presupuesto y menor tiempo de
entrega ofrecio.

El vehiculo sera adquirido al final del primer afio, tiempo en el que se espera que
surta efecto el plan de mercadeo.

Los activos a adquirir serdan depreciados por el método de linea recta a cuatro
afos.

A. VENTAS

Para la proyeccion de las ventas se tomd como punto de partida la cantidad de
cada uno de los dos tipos de arreglo que se podria vender (1 docena y 2 docenas), se
utilizaron estadisticas internas de afios anteriores para determinar que proporcién de
cada uno se venderia.

FLORISTERIA FLORART
PROYECCION DE VENTAS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Q 666,652.00 | Q 732,217.20 | Q 805,438.92 | Q 885,982.81 | Q 974,581.09
Cantidad arreglos 3,263 3,589 3,948 4,343 4,777
1 doc. 1,762 1,938 2,132 2,345 2,580

2 doc. 1,175 1,292 1,421 1,563 1,720
Exoticos 326 359 395 434 478
crecimiento 10% 10% 10% 10%
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B. BALANCE GENERAL ACTUAL

Florart, S.A.
Balance General
Al 31 de diciembre de 2001

ACTIVO
CIRCULANTE
Caja y Bancos 27,489.00
Cuentas por Cobrar 10,245.00
inventario 3,250.00
Gastos de Instalacion 2,121.50
(-} Amortizacion 1,272.90
Total Circulante 44 .378.40
FIJO
Mobiliario y Equipo 27,000.00
(-) Depreciacion Acumulada (4,500.00)
Vehiculos 45,000.00
(-} Depreciacion Acumulada (33,750.00)
Total Fijo 33,750.00
SUMA ACTIVO Q 78,128.40
PASIVO

CIRCULANTE
Cuentas por pagar 2,850.00
Otras cuentas por pagar 11,775.00

14,625.00
CAPITAL
Capital 53,125.00
Utilidades Acumuladas 10,378.40
TOTAL PASIVO Y CAPITAL 78,128.40
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Como muestra este balance las finanzas de FlorArt se encuentran bastante
sanas. En lo que respecta a liquidez no afronta ningin problemé pues los activos
circulantes son aitos con respecto a los pasivos circulantes‘.

Actuaimente la empresa no tiene deudas a largo plazo por lo que su solvencia es
bastante aceptable.

Este balance ademds muestra que el 81% de los activos corresponden a capital
de los accionistas. Esto es debido que hasta el momento la propietaria de FlorArt ha
sido reacia al endeudamiento a largo plazo debido a la inestabilidad econdémica del
pais.

En el caso de deudas a corto plazo se mantienen negociaciones con los proveedores
manteniendo un crédito aproximado de treinta dias.
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C. ESTADO DE RESULTADOS

FLORISTERIA FLORART
PROYECCION DE ESTADO DE RESULTADOS
ANO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
. VENTAS TOTALES NETAS 665,652.00 | 732,217.20 805,438.92 | 885,982.81 | 974,581.09
COSTO DE VENTA TOTAL 232,978.20 | 256,276.02 281,903.62 | 310,093.98 | 341,103.38
UT BRUTA EN VENTAS 432,673.80 | 475941.18 523,635.30 | 575,888.83 | 633,477.71
AST E OPERACION
GTOS ADMON
Sueldos 127,200.00 137,376.00 148,366.08 | 160,235.37 | 173,054.20
Aquiler 40,320.00 43,142.40 46,162.37 49,393.73 52,851.30
Telefono 10,800.00 12,960.00 13,608.00 14,288.40 15,002.82
Energla Electrica 920.00 929.20 938.49 947.88 957.36
Cafeteria 2,400.00 2,400.00 2,520.00 2,646.00 2,778.30
Gtos de Computacion 2,100.00 2,226.00 2,359.56 2,501.13 2,651.20
Papeleriay utiles 2,700.00 2,808.00 2,948.40 3,095.82 3,250.61
Gasolina 12,000.00 24,960.00 25,958.40 26,996.74 28,076.61
Mantenimiento Vehiculos 5,000.00 10,500.00 11,025.00 11,576.25 12,155.06
Seguro Vehiculos 2,500.00 5,350.00 5,724.50 6,125.22 6,553.98
TOTAL GTOS ADMON{ 205,940.00| 242651.60 25961080 | 277,806.53 | 297,331.43
GTOS DE MERCADEQ Y VENTA 103,809.50 114,190.45 125,609.50 | 138,170.44 | 151,987.49
TOTAL GASTOS OPERACION 309,749.50 | 356,842.05 385,220.30 | 415,976.98 | 449,318.92
UT EN OPERACIONES 122,924 30 119,099.13 138,315.00 | 159,911.85 | 184,158.79
Otros Ingresos - - - - -
Otros Gastos 15,750.00 24,500.00 24,500.00 20,000.00 20,000.00
UT ANTES ISR 107,174.30 94,599.13 113,815.00 | 139,911.85| 164,158.79
IMPUESTO SOBRE LA RENTA (31%) 33,224.03 29,325.73 35,282.65 43,372.67 50,889.23
UT NETA 73,950.27 | 65,273.40 78,632.35 96,539.18 | 113,269.57
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Costo de Produccion

La proyeccion de este estd determinada en base al costo de produccion
estandar segun afios anteriores.
Gastos de Administracién

En esta estan incluidos todos aquellos gastos en que se incurran el las
actividades administrativas.

El rubro mas alto es el de la planilla, en este esta incluido sus sueldos base,
bonificaciones, comisiones y pasivo laboral.
Gastos de Mercadeo

En este rubro se incluyen todos aquellos gastos contemplados en el plan anual
de mércadeo. _

En la proyeccién de estados de resultados se tiene contemplado invertir en este
rubro con un crecimiento del 10% anual por los préximos 5 afios, con el objetivo de

lograr una mayor participacion en el mercado de arreglos florales a domicilio.

Como muestra la proyeccion anterior la inversion en la remodelacion y los gastos
de mercadeo estan mas que justificados pues la utilidad para accionistas llena las
expectativas de rendimiento de los mismos.
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D. FLUJO DE EFECTIVO#

FLORISTERIA ALORART
PROYECCION DE FLUJO DE EFECTIVO
ANOO ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Inversion Inicial (68,000.00)
Vehiculo (80,000.00)
Utilidad después de ISR 73,950.27 65,273.40 78,532.35 96,539.18 113,269.57
Depreciaciones 15,750.00 24,500.00 24,500.00 20,000.00 20,000.00
Flujo de Efectivo Neto Q (68,000.000 Q 970027 | Q 8977340 | Q 103,032.35| Q 116,539.18 | Q 133,269.57
Tasa de descuento 16%
Valor Presente Neto Q173,191.34

Tasa Interna de Retorno

81%

22 \er anexo 2
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X. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dadas las circunstancias del mercado guatemalteco de flores es rentable desarrollar
un eficiente servicio de arreglos florales a domicilio. _

La situacion econdmica por la que atraviesa el pais actualmente limita la capacidad
de compra de los consumidores que buscan cada vez gastar menos dinero cuando
van a obsequiar algo.

Los precios mundiales de flores han disminuido durante los ultimos afios, esto ha
contribuido a que los consumidores guatemaltecos gocen de flores de mejor calidad
y a mas bajos precios.

De las 29 floristerias que representan una competencia directa ninguna ofrece un
servicio eficiente de arreglos florales a domicilio.

En Guatemala las rosas son el tipo de flor que més se consume por lo que es
recomendable elaborar los arreglos con rosa con calidad de exportacién para
sobrepasar las expectativas de los clientes.

Ya que la propietaria desea darle participacion del negocio a cada uno de los
integrantes de su familia la razén social mas recomendable es la de sociedad
anénima.

Ninguna floristeria de la competencia directa han desarrollado un plan consistente
de publicidad o promociones.

El desarrollo del plan de mercadeo es parte crucial para el logro de los objetivos de
este plan ya que es de vital importancia transmitir a la mente de los consumidores la
diferenciacion del servicio de arreglos florales a domicilio de FlorArt con respecto al
de la competencia.

Se recomienda en el mediano plazo, después de haber tomado el liderazgo en el
mercado nacional, promocionar la venta de arreglos florales a domicilio en el
Internet, ya que en todo el mundo existe un gran nimero de personas que desean
enviar arregios florales en la ciudad de Guatemala.

Desarrollar un eficiente programa para clientes de FlorArt dard como resultado una
mayor fidelidad de los mismos cuando piensen en enviar un arreglo floral. Se
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recomienda desarrollar una tarjeta de descuento para clientes con el fin de
incentivarlos a realizar compras en FlorArt.

Es importante que el plan de mercadeo sea consistente en el largo plazo por lo que
se recomienda contratar a una firma de comunicacién para desarrollar la campafa
publicitaria. |

Se recomienda a FlorArt poner empefio en desarrollar una cultura organizacional
entre sus colaboradores con el fin de que en trabajo de grupo busquen alcanzar los
mismos objetivos.

Con el analisis financiero realizado se demuestra la rentabilidad de este negocio.
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ANEXO 1

Curva de P o
Ofertay P o
Demanda P b
i
@ o ©

Segun la ley de oferta y demanda cuando la oferta aumenta (un movimiento a la
derecha en la curva de oferta, de O a Oy), €l precio disminuye (de Py a P4) por o que la
cantidad demandada aumenta (de Qo a Q). Este aumento en la cantidad demandada
varia de acuerdo a la elasticidad de la demanda, que no es mas que el cambio
porcentual en la cantidad demandada debido a un cambio porcentual en el precio.

ANEXO 2

Tasa de descuento: Es la tasa esperada de rendimiento sobre una inversion.
También es conocida como el costo de oportunidad de invertir en un proyecto u
otro con un riesgo similar.

Valor Presente Neto (VPN): Ei valor que tendria hoy un flujo de efectivo futuro o una
serie de flujos descontados a una tasa o costo de oportunidad.

Tasa Interna de Retorno (TIR): Es aquelia tasa de descuento que iguala el valor
presente de los flujos de entrada de efectivo esperados de un proyecto con el valor
presente de sus costos esperados (en este caso la inversion inicial).
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